Посилення логістичної складової інтернаціоналізації каналів розподілу на фармацевтичному ринку by Устименко, М. В.
176
Література
1. Антимонопольна діяльність: Підручник / В. Д. Лагутін, Л. С. Го-
ловко, Ю. І. Крегул та ін.; В. Д. Лагутін (ред.); Київський національний
торговельно-економічний ун-т. — К.: КНТЕУ, 2005. — 580 с.
2. Василенко В. Н., Шептий А. В. Контроль за концентрацией хо-
зяйственных структур / НАН Украины; Институт экономико-правовых
исследований. — Донецк: ООО «Юго-Восток, Лтд», 2005. — 162 с.
3. Супроненко Д. Л. Эволюция взглядов на политику антимонопо-
льного регулирования в странах с развитой экономикой // http://www.
lib.csu.ru/vch/074/010.pdf
4. Розанова Н. М. Эволюция взглядов на конкуренцию и практика
антимонопольного регулирования: опыт стран с развитой рыночной
экономикой // http://economics.boom.ru/Rozanova/rozanova2.htm
М. В. Устименко, студентка ІV курсу
спеціальності «міжнародна економіка»,
Державний вищий навчальний заклад
«Київський національний університет ім. Тараса Шевченка»,
вул. Автозаводська 7, кв. 14, м. Київ, Україна 04074
e-mail: ustimenkomariya@inbox.ru




Інтернаціоналізація каналів розподілу розглядається як процес
формування зв’язків між окремими компаніями чи особами, які
беруть на себе право власності на товар чи послугу або сприяють
передачі цього права іншим компаніям чи особам на шляху руху
товарів від національного виробника до зарубіжного споживача.
В умовах, коли значна частина номенклатури світового ринку
лікарських засобів (до 70 %) припадає на препарати-аналоги, ре-
зультатом чого є посилення конкуренції між товарами, вихід на
ринок продуктів з коротким життєвим циклом, підвищення вимог
до якості продукції, важливу роль поряд з виробництвом товару
посідає ефективне функціонування каналів розподілу [5], що поля-
гає у реалізації так званого логістичного комплексу: доставити не-
обхідний продукт у необхідній кількості, необхідної якості, у по-
трібний час, у потрібне місце з мінімальними витратами [7, с. 15].
Важливість якісного фізичного розподілу з особливим значенням
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постає в процесі роботи з фармацевтичними продуктами у зв’язку
зі специфічними характеристиками даних виробів і необхідністю
спеціальних умов зберігання і транспортування з метою підтримки
придатності продукції для подальшого споживання.
Здійснення міжнародного розподілу вимагає наявності певних
фінансових, матеріальних, кваліфікаційних та інших ресурсів, то-
му на початковому етапі інтернаціоналізації каналів розподілу ви-
робники використовують послуги посередників. При цьому вико-
ристання посередників у каналах розподілу дає можливість вироб-
нику отримати наступні переваги: скорочення кількості контактів,
економія на масштабі, зменшення функціональних розбіжностей,
покращення асортименту і рівня обслуговування [1]. В процесі по-
дальшої інтернаціоналізації каналів розподілу існує тенденція до
створення компаніями власної збутової мережі без використання
торгівельних посередників, однак переважна більшість підпри-
ємств продовжує користуватись послугами логістичних організа-
цій (транспортно-експедиторських компаній, митно-ліцензійних
складів, вантажно-розподільчих центрів тощо) у зв’язку з велики-
ми затратами на здійснення фізичного розподілу самостійно.
При цьому цілі виробника та посередників можуть не співпа-
дати, оскільки кожен учасник каналу розподілу прагне максимі-
зувати свій прибуток, тому між учасниками каналів розподілу
можуть виникати конфлікти. Експортний посередник, діючи у
власних інтересах, може маніпулювати витратами на збут продук-
ції або інформацією про закордонний ринок з метою отримання
вищого прибутку. Опортуністична поведінка виробника полягає
в тому, що вони можуть безпідставно відмовитись від експортно-
го посередника і почати здійснення розподілу продукції власним
підрозділом збуту, після того як експортні посередники здійсни-
ли значні витрати грошей, часу і зусиль, щоб побудувати систему
розподілу для товарів виробника на певному ринку [4].
Зростання світового фармацевтичного ринку і посилення між-
народної торгівлі лікарськими засобами сприяє збільшенню кіль-
кості посередників на даному ринку: торговельних, логістичних
та інших, які обслуговують процеси міжнародної дистрибуції фар-
мацевтичної продукції, що в свою чергу сприяє посиленню кон-
куренції між посередниками у міжнародних каналах розподілу. У
боротьбі за виробника і споживача посередницькі компанії нама-
гаються розширити спектр послуг, підвищити якість і рівень сер-
вісного обслуговування, що проявляється у намаганні збільшити
ефективність збутової системи, сприяти зниженню витрат експор-
тера в процесі реалізації продукції тощо.
178
Розширення спектру послуг, що надається логістичними посе-
редниками, здійснюється в основному за рахунок пропонування
комплексних рішень управління розподілом, здійснюючи органі-
зацію схеми доставки, контролінг, проектування і оптимізацію
ланцюгів постачань, розробку і здійснення конфігурацій логістич-
ної мережі, інформаційної системи управління і моніторингу то-
варотранспортних потоків тощо. Відбувається збільшення частки
і спектру логістичних послуг у міжнародній торгівлі лікарськими
засобами, що передаються на аутсорсинг (передачі логістичних
функцій спеціалізованим посередницьким організаціям) [2].
Отже, зростання світового ринку фармацевтичних товарів і
пожвавлення міжнародної торгівлі лікарськими препаратами
сприяє зростанню конкуренції, що проявляється не тільки у виго-
товленні товарів, на які існує попит, а й доставці їх у потрібне міс-
це, час і з мінімальними витратами, тому виникає конкуренція
цілими каналами розподілу. Важливу роль при створенні міжна-
родних каналів розподілу відіграють посередники, оскільки їх
використання дозволяє зменшити ризики, зекономити фінансові
ресурси і більш повно задовольнити потреби споживача.
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ВАРІАНТИ СТРАТЕГІЧНОГО ВИБОРУ
ПІДПРИЄМСТВ У СФЕРІ НДДКР
Ключовим фактором забезпечення економічного зростання на
сучасному етапі є розвиток наукомістких, високотехнологічних
видів економічної діяльності. Оскільки пріоритетними вважають-
